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	 I	
 摘  要 
世界旅游业理事会（WTTC）测算，2015 年旅游业对全球国内生产总值（GDP）综
合贡献 7.8 万亿美元，占全球国内生产总值总量的 10%。中国国内旅游人数和旅游消
费增长了 28%，达 10395 亿人民币，列世界第一。中国人民群众的生活水平从“温饱
型”过度到“小康型”，旅游消费需求出现了日益增长的趋势，越来越多的市民选
择假期举家出游，中国旅游业正步入黄金发展期。 
本文选择班长家公寓式家庭旅馆作为毕业后的创业项目，是因为该项目符合当
今时代的潮流，具有广阔的市场前景。目前，年纪在 25 岁到 40 岁的上班族，已经
成长为社会消费的主力，他们不仅有经济实力，而且对旅游生活方式有较高的认同
感。尤其是 8090 后群体，成长环境使他们更倾向于追求个性的生活。而逐渐步入婚
姻并组成家庭的上班族因平常工作压力大，跟父母孩子聚少离多，更愿意利用机会
不多的旅游假期，带上父母妻儿举家自由行，寓教于乐。 
旅行离不开住宿。目前的旅游酒店种类繁多，从经济快捷到五星高档，可以迎
合不同顾客对住宿品质的不同要求。但模式化的酒店无法完全满足家庭游顾客的特
殊需求，他们希望有厨房可以满足老人和小孩的饮食；希望有阳台可以洗衣，减轻
出游的行囊；希望有客厅可以聊天谈心。厨房、卫生间、客厅、餐厅、空调、电视，
一应俱全的设备，宾至如归的独立空间，这就是“班长家”的魅力所在。 
本文运用管理学的理论，结合国内宏观环境和平潭旅游前景，对至今已经顺利
试运营 8个月的班长家（平潭综合实验区）旅馆进行分析总结，求证“家庭出游”
这一细分市场的存在和价值，以及“公寓式家庭旅馆”模式的可行性，并提出营销
策略和未来规划。同时，以试营业期间收集的现场数据为基础进行财务分析，测算
该创业计划的可行性。 
希望未来，携家出游的游客，可以给自己一个安静舒服的书房，给妻子一个大
展身手的厨房，给老人一个阳光温暖的阳台，给孩子一个随意翻滚的客厅，可以随
时随地享受到家的温馨和便利。 
关键词：家庭出游；公寓式家庭旅馆；创业计划 
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Abstract 
According to The World Tourism Council, in 2015 the tourism contributed 7.8 
trillion dollars to The Global Gross Domestic Product, accounting for 10%. In China the 
number of domestic tourists and tourism consumption increased by 28%, amounting to 
10395 million RMB. Chinese life level is getting better, more and more people would like 
to travel with family. Tourism in China is developing at a high speed. 
After graduation, I build Our homestay which is consistent with the trend of current. 
At present, the office workers，between 25 to 40 years old, have become the main 
consumer, they not only have economic strength, but also have a higher sense of the 
tourism lifestyle. Especially the Post-8090s, the growth environment makes us more 
inclined to pursue individual life. Due to the normal working pressure, the office staffs 
spent few time with family, they prefer to travel with their family on holidays. 
Travelling can not be separated from the accommodation. There are many kinds of 
hotels, from the economy to the five-star grade, can meet the requirements of different 
customers. But they can ' t completely satisfy the needs of the travelers with family, they 
want to have a laundry balcony, a kitchen or a living room. And our homestay offers 
everything. 
Our homestay has been successfully operating for 8 months. In order to verify the 
existence of the family travel market and the feasibility of Apartment-style Hotel, we will 
analyze the domestic macro environment and the tourism prospects of Pingtan. 
Developing marketing strategies and future plans with the field data collected during the 
trial operation as the basis for the financial analysis, 
We hope that in the future, there was a quiet and comfortable study for the man, a 
kitchen for his wife, a warm balcony for their parents, and a place for children. All of the 
visitors can feel the warmth and convenience of home in our homestay. 
Key words: Family Travel；Apartment-style Hotel；Business Plan 
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第一章 导论	
第一节 论文目的和背景 
随着“低价团强制购物”对跟团旅游体验负面影响的长期发酵、随着在线旅游
发展使个人出行信息和获取旅游产品的成本不断降低、随着自驾游的兴起，如今国
民的旅游观念发生很大的变化，原来那种“上车睡觉、下车拍照”的旅游方式已经
不合时宜，自由行已经成为了中国人最主要的旅游方式。2015 年 12 月 29 日，蚂蚁
窝旅行网联合中国旅游研究院在京共同发布《全球自由行报告 2015》指出，2015 年
中国自由行市场增速16.7%，是全球的3倍，国内自由行市场规模为3万亿元人民币，
自由行人数高达 32 亿人次，10 个中国人国内旅游 9个自由行。其中作为社会消费主
力的 8090 后群体最关注自由行，占比 72.7%。另外据携程旅游网统计，2015 年 3 人
及 3人以上家庭团队出游占比 61%，8090 后群体更愿意利用难得的假期，带上父母
孩子，以更加休闲和放松的方式去度假。携家带口深度自由行已然成为旅游的趋势。 
出外旅游离不开酒店住宿。根据蚂蚁窝挖掘全球 92 万家酒店的住宿预定数据显
示，欧洲拥有最多的 5星级酒店，但欧洲旅游的自由行旅客只有 3.56%预定了 5星级
酒店，21.8%的人会选择预定民宿、青旅，中国游客越来越希望通过民宿了解并融入
当地生活。但如今大部分酒店皆采用统一、模式化的布局，一般仅提供客房、床铺、
卫浴等，而家庭团队出游则需要更多的空间和功能，他们需要的是一个大家族融合
在一起的环境。家庭团队可能需要的是三房两厅、可能需要的是厨房、可能需要的
是阳台、书房、娱乐室、或者家庭影院等。为迎合家庭团队的需求，中国旅游业的
酒店格局需要做出改变。 
2015 年 11 月 19 日，国务院办公厅出台关于《加快发展生活性服务业促进消费
结构升级的指导意见》，点名“积极发展短租公寓、长期公寓等细分业态”，首次
把公寓定性为生活性服务业，并将在税收、融资等方面给予政策支持，公寓式酒店
有望成为政策支持的风口。公寓式酒店集公寓与酒店一体，既引进了酒店的服务功
能和管理模式，又结合了公寓的居家感觉，具有居家体验、物超所值、房型多样、
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自在私密等特点，更贴合家庭团队游客的需求，有望改变中国旅游的住宿模式，成
为新一轮发展的焦点。 
“班长家”是一个以家庭团队游客为目标客户的公寓式家庭旅馆，除了提供专
业的酒店服务外，还有整套公寓。试运营中的班长家（平潭综合实验区）旅馆提供
了三房两厅两卫，内含三个卧室，最多 8张床铺可以满足父母兄弟子女一家 8人的
住宿要求；客厅，一家人可以利用难得的假期倾心交谈；厨房，可以照顾老人小孩
挑剔的饮食要求；阳台，可以随时清洗晾晒全家人的衣物；麻将室，健身房和吧台
等，则满足了娱乐休闲的要求。 
截至 2015 年 12 月 31 日，“班长家”共有两个公寓套房，成功试运营 8 个月，
营业收入超过 10 万，其中整套公寓入住的营业额为 69443 元，占比超过总营业额的
60%。2016 年 2 月 “班长家”将新装修一个套房，4月新的店面将投入使用，多提
供 5 套公寓，届时 “班长家”共可提供 8 个套房。2017 年另一家分店将投入使用，
新增 18 个公寓套房。 
班长家公寓式家庭旅馆，不仅是本人两年 MBA 学习后的实践练习，也是为证明
家庭团体旅游出行对“公寓式家庭旅馆”的住宿需求。“班长家”以家庭团队游客
为目标市场，通过旅馆的试运营，进行一线的市场调研，收集第一手数据资料，了
解家庭团队游客对旅游住宿的具体需求，进而研究适宜有效的营销策略，并打造与
之匹配的运作模式。本文通过结合“班长家”试运营过程中的实践与创业计划书的
撰写，以期为下一步以及未来的发展规划提供系统性的理论基础和行动指南。 
第二节 论文的结构 
本文共有十章： 
第一章导论，主要阐述本篇论文的背景、目的、结构以及文献综述。 
第二章需求分析，根据国内旅游市场的数据分析，我们发现家庭团队出游是国
民旅游的趋势，并尝试提出该类游客的可能需求。 
第三章市场分析，通过分析平潭旅游的发展趋势，我们决定以平潭为切入点，
以班长家（平潭综合实验区）旅馆为试点，以求证明家庭团队游客的存在和需求。 
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第四章产品/服务，本章主要介绍班长家（平潭综合实验区）旅馆的概况和主要
问题。 
第五章旅馆运营，本章以“班长家”试营业数据为基础，分析“班长家”现在
以及未来发展所需要的运营场所、员工配置和旅馆的主要运营工作。 
第六章营销策略，本章通过市场定位，确定家庭团队游客为“班长家”的目标
市场，并提供相应的销售策略。 
第七章竞争优势与发展规划，通过竞争优势分析，确定差异化为“班长家”的
主要优势，并以此为基础，阐述“班长家”在平潭、厦门的发展以及未来的可能性
运营模型。 
第八章财务分析，以“班长家”试营业期间的运营数据为基础，评估该项目的
可行性。 
第九章风险识别，简要分析“班长家”可能面临的政策风险和市场风险。 
第十章总结。 
第三节 文献综述 
一、从 0到 1 
彼得·蒂尔说过：“进步可以呈两种形式。第一，水平进步，也称广泛进步，
意思就是照搬已取得成就的经验—直接从 1跨越到 n。第二，垂直进步，也称深入进
步，意思就是要探索新的路—从 0到 1的进步。垂直进步较难想象，人们需要尝试
从未做过的事。如果你根据一台打字机造出了 100 台打字机，那就是水平进步。而
如果有一台打字机，又造出来一台文字处理器，那你就取得了垂直进步。”① 
 
                                                   
① 资料来源：（美）彼得·蒂尔，布莱克·马斯特斯著.高玉芳译.从 0 到 1—开启商业未来的秘密（ZERO TO ONE）
[M] 中信出版.2015-01. 
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图 1-1：两种进步 
资料来源：（美）彼得·蒂尔，布莱克·马斯特斯著.高玉芳译.从 0 到 1—开启商业未来的秘密（ZERO TO ONE） 
 
一个初创公司最重要的力量是新思想：质疑现有观念，从零开始重新审视自己
所从事的业务。班长家成立的初衷就在于打破现有酒店客房统一模式化的布局，不
是从 1开始的简单复制，而是从 0开始，以家庭游客户为目标客户，创造出一种全
新的度假住宿模式。 
二、STP 战略 
STP 战略中的 S、T、P三个字母分别是 Segmenting、Targeting、Positioning
三个英文单词的缩写，即市场细分、目标市场和市场定位的意思。STP 营销是现代市
场营销战略的核心，有助于企业发掘市场机会，开拓市场并且企业能够充分利用现
有资源，获得竞争优势，还有利于企业了解各细分市场的特点，制定并调整营销组
合策略。 
1. 市场细分 Segmenting 
是按照消费者满足其需要的方式是否相似对消费者进行分组，把大致具有相同
偏好的消费者分为一组。 
2. 目标市场选择 Targeting 
目标市场选择分为三步： 
从 1 到 n（全球化） 
广泛进步（复制） 
从0
到1
噿
科
技
嚀 
深
入
进
步
噿
创
新
嚀 
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（1） 评估细分市场的吸引力。 
（2） 分析公司的资源、目标、战略和各细分市场的契合度。 
（3） 选择目标市场。 
3. 定位 Positioning 
是指在目标市场的消费者心中建立企业、产品地位的过程。步骤： 
第一，确定目标市场消费者的欲望和需求。 
第二，对比竞争者所提供的产品，分析公司产品所提供的利益。 
第三，决定哪些利益对消费者是最重要。 
第四，研究竞争者提供的利益和消费者的看法。 
第五，调整公司产品，使之更好满足消费者的需求。 
第六，开展促销活动，使产生一个自己希望市场理解和认识的形象。① 
班长家的市场定位基于 STP 理论，首先通过市场细分，发现家庭游的细分市场，
然后通过资料数据分析该市场的巨大潜力，最后确定班长家以家庭游客户为目标市
场并将班长家打造成满足家庭游客需求的公寓式家庭旅店。 
三、波特五力模型 
波特五力模型认为行业中存在着决定竞争规模和程度的五种力量，这五种力量
综合起来影响着产业的吸引力以及现有企业的竞争战略决策。五种力量分别为同行
业内现有竞争者的竞争能力、潜在进入者的能力、替代品的威胁、供应商的讨价还
价能力、购买者的讨价还价能力。 
1.竞争者之间的竞争 
通常是五力中力量最强的影响力量。大部分行业中的企业，相互之间的利益都
是紧密联系在一起的，作为企业整体战略一部分的各企业竞争战略，其目标都在于
使得自己的企业获得相对于竞争对手的优势，所以，在实施中就必然会产生冲突与
对抗现象，这些冲突与对抗就构成了现有企业之间的竞争。 
2.供应商的议价能力 
                                                   
① 资料来源：菲利普·科特勒、凯勒著. 王永贵等译.营销管理 14 版.格致出版社.2012-08.	 	
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